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Pengaruh Tingkat Kredibilitas dan Personalitas Salesperson terhadap Keputusan 




Oleh: Melvina Ferensia 
 
Penelitian ini dilatarbelakangi oleh fenomena kepemilikan telepon genggam 
yang melebihi populasi penduduk. Setiap tahunnya, berbagai merek memproduksi 
berbagai tipe smartphone dengan model dan inovasi spesifikasi terbaru. Sebagai 
salah satu vendor smartphone, Oppo melakukan promosi pemasaran dengan tujuan 
menarik perhatian calon pembeli. Promosi tidak menjamin adanya keputusan 
pembelian, maka salesperson sebagai pihak yang berhubungan langsung dengan 
calon pembeli harus menunjukkan performa dan memberikan pelayanan yang baik 
agar calon pembeli yakin untuk membuat keputusan pembelian. Tujuan dari 
penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh antara tingkat 
kredibilitas dan personalitas salesperson terhadap keputusan pembelian 
smartphone Oppo dan berapa besar pengaruhnya. Penelitian ini menggunakan 
pendekatan kuantitatif yang bersifat eksplanatif. Penelitian ini menggunakan teknik 
pengambilan sampel purposive sampling non probability dengan metode survei 
melalui penyebaran kuesioner secara online. Survei dilakukan pada 400 responden 
yang merupakan pengguna smartphone Oppo dan melakukan pembelian di retail 
fisik resmi atau toko fisik biasa. Berdasarkan hasil penelitian, diketahui bahwa 
Tingkat Kredibilitas memiliki pengaruh sebesar 32,4% terhadap Keputusan 
Pembelian, kemudian Personalitas Salesperson memiliki pengaruh sebesar 37,9% 
terhadap Keputusan Pembelian, dan secara keseluruhanTingkat Kredibilitas dan 
Personalitas Salesperson mempengaruhi keputusan pembelian smartphone Oppo 
sebesar 43,6%, sedangkan 56,4% sisanya dipengaruhi oleh faktor yang tidak diteliti 
dalam penelitian ini. 
 














The Impact Of Salesperson Credibility Level and Personality Against Oppo 




By: Melvina Ferensia 
 
 
This research is motivated by the phenomenon of cell phone ownership that 
exceeds the population. Every year, various brands produce various types of 
smartphones with the latest models and specifications innovation. As a smartphone 
vendor, Oppo is conducting marketing promotions with the aim of attracting the 
attention of potential buyers. Promotion does not guarantee a purchase decision, 
so salesperson as a party who is directly related to prospective buyers must show 
performance and provide good service so that prospective buyers are sure to make 
purchasing decisions. The purpose of this study was to determine whether there is 
an influence between the level of credibility and personality of the salesperson on 
the purchasing decision of an Oppo smartphone and how much influence it has. 
This study uses a quantitative approach that is explanative. This study used a non-
probability purposive sampling technique with a survey method through 
distributing questionnaires online. The survey was conducted on 400 respondents 
who were Oppo smartphone users and made purchases at official physical retailers 
or ordinary physical stores. Based on the research results, it is known that the 
Credibility Level has an influence of 32.4% on Purchasing Decisions, then 
Salesperson Personality has an influence of 37.9% on Purchasing Decisions, and 
overall the Credibility Level and Salesperson Personality affect the purchase 
decision of Oppo smartphones by 43.6%. , while the remaining 56.4% is influenced 
by factors not examined in this study. 
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